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GUIDE DU VENDEUR 



COMMENT VENDRE VOTRE PROPRIETE SANS FAIRE APPEL A UN AGENT IMMOBILIER? 

Au Quebec, pres de 40 % des ventes immobilieres sont effectuees sans 
rintermediaire d'un agent imnnobilier. Source : Affaires Plus, fevrier 2005. 

En vendant vous-memes votre propriete, vous pouvez realiser une 
economie potentielle de 5 % a 7 % du prix de vente. Pour une propriete 
vendue 200 000 $, la connmission d'un agent peut representer jusqu'a 
12 000 $, plus les taxes. Ainsi, cette marge de manoeuvre peut vous permettre 
de vous entendre plus rapidement avec un acheteur tout en vous laissant 
plus d'argent dans les poches apres la transaction. 

Ce guide vous informe des differents aspects a considerer lors de la vente 
d'une propriete sans I'intermediaire d'un agent immobilier. II presente 
aussi plusieurs outils appeles « Solution DuProprio.com » qui sont inclus 
dans le service offert par DuProprio.com. 
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CHOISIR LE BON PRIX 



1. CHOISIR LE BON PRIX 

Choisir le bon prix est crucial pour le succes de la vente de votre propriete, 
car il influera sur le delai requis pour y parvenir. Cette section du guide 
vous indique comment determiner le bon prix. 

D'abord, le vendeurdoitfaire preuve d'objectivite. II doitse detacher de ses 
emotions et demeurer le plus rationnel possible. Get exercice est difticile a 
faire parce qu'une propriete evoque une foule de sentiments. Un true : 
changez de role. Imaginez-vous a la place de I'acheteur et soyez critiques. 

TROIS POINTS ESSENTIELS SONT A CONSIDERER 

1. Les conditions du marche. 

2. Vos contraintes de temps. 

3. La limite inferieure du prix de vente acceptable. 

1.1. LES CONDITIONS DU MARCHE 
1.1.1. COMPARABLES 

La loi de I'offre et de la demande s'applique : votre propriete vaut ce que 
les acheteurs sent prets a payer pour I'acquerir Pour savoir ce que ceux-ci 
voudront payer pour votre propriete, nous vous proposons de consulter 
les comparables. Les comparables sent des proprietes semblables a 
la votre, vendues recemment. Les agents immobiliers et les evaluateurs 
consultent les comparables pour vous suggerer un prix de vente. Vous 
pouvez faire appel a eux (souvent sans engagement de votre part) pour 
obtenir une liste de comparables. Vous pouvez aussi consulter le registre 
foncier du Quebec a www.registrefoncier.gouv.qc.ca. 

Une fois que vous avez cette information, vous devez faire preuve 
d'objectivite pour determiner le bon prix de vente. Identifiez les points 
similaires ou differents, tels la localisation, la surface liabitable, le nombre 
de chambres, de salles de bain, I'annee de construction, la finition 
exterieure, la grandeur du terrain, la presence d'un garage, d'une piscine, 
d'un foyer, les renovations effectuees et leur date, etc. 

Inspirez-vous de la grille suivante afin de comparer objectivement 
les differents points. 



CHOISIR LE BON PRIX 
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CARACTERISTIQUES 



VOTRE MAISON 



Type : Bungalow cottage 



Grandeur de la maison 
Superficie habitable 



Grandeur du terrain 



Nombre de chambres 



Nombre de salles de bain 



Piscine/Spa 



Sous-sol 



Garage 



Annee de construction 



Finition exterieure 



Renovations 



Date des renovations 



Autres details 



Si dans votre secteur, le prix des proprietes vendues, qui sont semblables 
a la votre, oscille entre 180 000 $ et 192 000 $, le prix de vente de votre 
propriete devrait se situer dans cette fourchette de prix. L'autre facteur a 
considerer pour savoir ou vous devez vous situer dans cette gamme de 
prix est le delai de vente que vous recherchez. 



SOLUTION DUPR0PRI0.COM 

Adherez a DuProprio.com et accedez en ligne au tableau comparatif 
disponible sur le site. 

La section « Votre dossier » presente un tableau comparatif de 
proprietes vendues, sur le site, semblables a la votre. Les proprietes 
sont accessibles avec leur prix de vente, le delai de vente, des photos 
et une description complete pour vous permettre de bien comparer. 
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CHOISIR LE BON PRIX 



1.1.2. PROPRIETES A VENDRE SIMILAIRES A LA VOIRE 

Une erreur importante a eviter est de baser votre prix de vente sur le prix 
demande pour des prophetes en vente dans votre secteur. Votre prix doit 
concorder avec ce que les acheteurs sont prets a payer et non avec ce 
que d'autres vendeurs veulent recevoir. 

Ceci etant dit, il est avantageux de se familiariser avec le marche dans 
lequel se trouve votre propriete. Dressez une liste des prix de quelques 
proprietes a vendre dans votre secteur. Notez les similitudes et les dif- 
ferences observees avec la votre. 

Saisissez I'opportunite de visiter la propriete s'il s'agit d'une maison 
ouverte. Notez au passage les irritants pour un aclieteur et tachez de les 
eliminer de votre propriete. 

D'AUTRES SOURCES D'INFORMATIONS SONT AUSSI ACCESSIBLES : 

www.sclil.ca - La SGML presente des « rapports sur le marclie de revente » 
a Quebec et a IVIontreal. 



1.2. VOS CONTRAINTES DE TEMPS 

Le bon prix depend aussi du temps dont vous disposez pour conclure la 
vente. Si vous devez vendre rapidement, le bon prix se situera plus pres 
du 180 000 $ que du 192 000 $. Si le facteur temps est secondaire et 
qu'un prix plus eleve est justifie, attendre d'obtenir le prix plus eleve devient 
la bonne decision. II suffit de determiner votre « zone de contort ». A titre 
d'exemple, 186 000 $ pourrait etre le bon prix pour vous, si tous vos 
facteurs en consideration etaient atteints. 

IVlise en garde... Pour des raisons emotives, nous tendons souvent a 
surestimer la valeur de notre propriete. Demander trop clner au depart risque 
tout simplement d'empeclier la vente de la propriete. De plus, la propriete 
risque d'acquerir la reputation de « maison a probleme ». Les acheteurs 
croiront, de tagon erronee, que la propriete ne se vend pas pour un motif 
juste et lis I'eviteront. Meme en abaissant le prix, la perception de « maison 
a probleme » perdurera, et les acheteurs potentiels vous bouderont; 
vous devrez alors couper votre prix. 



CHOISIR LE BON PRIX 



SOLUTION DUPR0PRI0.COM 

DuProprio.com vous communique le nombre de visites virtuelles 
effectuees sur votre propriete. Recevoir peu d'appels comparativement 
au grand nombre de visites virtuelles est un indice qu'il faut ajuster 
le prix. Grace a un outil simple en ligne, DuProprio.com vous permet 
de le faire rapidement. 



1.3. LA LIMITE INFERIEURE DU PRIX DE 
VENTE ACCEPTABLE 

Une fois le bon prix de vente arrete, vous devez verifier si le montant 
restant, apres avoir paye tous les frais lies a la transaction, est acceptable. 
Ces frais varient d'une transaction a I'autre et sont lies a : 

L'hypotlieque. Informez-vous des modalites aupres de votre preteur. 
Les frais de notaire. Contactez le votre pour connaitre ses tarifs. 
Les frais de publicite. 

SOLUTION DUPR0PRI0.COM 

En vendant via DuProprio.com, vous evitez d'ajouter a la precedente 
liste I'importante commission a verser a un agent immobilier et les 
taxes qui s'y appliquent. De plus, vos frais de publicite peuvent dans 
la plupart des cas se limiter aux frais d'adhesion au service. Voir 
www.DuProprio.com/vendre ou appeler au 1 866 DuProprio pour les 
details. Le tableau suivant compare les couts de vente d'une maison de 
200 000 $ avec un agent ou avec DuProprio.com au Quebec : 



05 



FRAIS AVANT TAXES 


DUPROPRIO 


AGENT IMMOBILIER 


Commission de vente (6 %) 


n/a 


12 000$ 


Publicite sur DuProprio.com 


max 499,95 $* 


n/a 


Evaluateur (facultatif)** 


300$ 


300$ 


Gertificat de localisation** 


600$ 


600$ 


Quittance (s'il y a lieu)** 


250 $ 


250 $ 


Total estime des frais 


1 650 $ + taxes 


13 150 $ + taxes 


Montant apres transaction 


198 350 $ 


186 850 $ 



*Ge montant est sujet a changement sans preavis. 
**Ges montants sont approximatifs. 



PREPARER VOIRE PROPRIETE POUR LA VENTE 



Si apres cet exercice, le montant restant est inacceptable pour vous et 
que vous n'etes pas oblige de vendre immediatement, mieux vaut attendre 
que les conditions du marclie vous tavohsent. Les marclnes sont cycliques. 
lis passent d'un marche d'aclieteurs a un marche de vendeurs et vice-versa. 

A PROPOS DE LA MARGE DE MANOEUVRE 

Selon les rapports de la SCHL de 1999, I'ecart entre le prix inscrit et le prix 
vendu est, regie generate, de plus ou moins 10 %. Habituellement, elle se 
situe entre 5% et 10%, rarement en dessous. Cependant, dans les secteurs 
tres en demande, I'ecart tend a diminuer et meme a disparaitre. 

2. PREPARER VOIRE PROPRIETE 
POUR LA VENTE 

Cessez de vendre - Devenez achetable 

Bien preparer votre propriete en vue de la presenter a des aciieteurs 
potentieis peut faire la difference entre une vente rapide au bon prix et 
une vente penible apres des reductions de prix. 

Encore une fois, demeurez impartiaux. Regardez votre propriete avec les 
yeux d'un acheteur. Quelles sont ses faiblesses? Comment parait-elle? 
Les acheteurs se fient a ce qu'ils voient. Une propriete propre, a I'ordre et 
en bon etat inspire confiance et se vend plus facilement. Au besoin, 
invitez quelques amis a vous faire part de leurs commentaires honnetes 
sur I'etat de votre propriete. 

Void une liste d'elements a considerer pour s'assurer qu'elle se presente 
bien et devienne « achetable ». 

C'est d'abord I'exterieur d'une propriete qui initie toutes les visites a venir. 
Gardez a I'esprit que les acheteurs vont souvent visiter eux-memes 
I'exterieur de votre propriete, et cela, avant meme de vous contacter. 

EXTERIEUR 

TERRAIN ENTRETENU 

Tondez le gazon. 

Taillez la hate. 

Nettoyez les plates-bandes. 



PREPARER VOIRE PROPRIETE POUR LA VENTE 



Enlevez tous les objets qui encombrent le terrain. 

Nettoyez les appareils sur le terrain : le BBQ, la piscine, la poubelle, etc. 

STATIONNEMENT PROPRE 

Nettoyez les taches d'huile. 

Deplacez tout vehicule inutile et encombrant. 

AU BESOIN 

Remplacez les panneaux de bardeau manquant sur le toit. 

Assurez-vous que la porte d'entree est accueillante, repeignez-la 

au besoin. 

Reparez toutes les fenetres ou moustiquaires brisees. 

Peignez les cadres de fenetres et de portes ou tout autre endroit ou 

la peinture s'ecaille. 

Enlevez tout signe politique ou autre, tel un drapeau, etc. 

INTERIEUR 

PLUSIEURS DETAILS CHANGENT LA PERCEPTION DES ACHETEURS VISITANT 
VOTRE PROPRIETE 

Nettoyez la propriete en profondeur, particulierement la cuisine, les 

salles de bain, les fenetres et les stores. 

Departissez-vous de tout objet inutile encombrant les espaces de 

rangement. 

Peignez au besoin. Une couche de blanc mat suffit a faire paraitre une 

piece plus grande et mieux eclairee, en plus d'eliminer les odeurs de 

fumee ou d'animal de compagnie. 

Nettoyez les tapis en profondeur, remplacez-les au besoin. 

Eclairez bien les pieces afin de leur donner une impression de grandeur 

Assurez-vous que tout fonctionne bien dans la propriete : toilettes, carillon, 

chauffage, echangeur d'air, etc. 

N'oubliezpas, I'odeurde cigarette peut rebuter meme lesautresfumeurs. 

Proceder aux renovations d'entretien de la propriete ou a des equipements 
lies a la propriete n'augmente pas sa valeur, lis la consolident. Apres tout, 
un acheteur s'attend a obtenir un chauffe-eau qui fonctionne et une toiture 
qui est etanche. 
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Un inspecteur en batiment peut vous aider a determiner les reparations 
necessaires a effectuer. L'inspection renseignera sur la qualite de 
construction de votre propriete. Elle demontre une transparence et renforce 
le sentiment de confiance de I'aclieteur. 

^INSPECTION FOURNIT NOTAMMENT 

Une evaluation detaillee des conditions mecaniques et structurales de 

votre propriete. 

Une liste des renovations necessaires. 

Une evaluation raisonnable des renovations a venir. 

Un estime des couts des reparations importantes. 

Contactez un inspecteur, membre d'un ordre professionnel. II detient 
une assurance professionnelle contre les erreurs et les omissions. 
Accompagnez-le durant l'inspection et posez-lui des questions precises. 

POUR CHOISIR VOTRE INSPECTEUR EN BATIMENT 

www.schl.ca - « Le choix d'un inspecteur en batiment ». 
www.aibq.qc.ca - Association des inspecteurs en batiment du Quebec. 
www.caaquebec.com - La section « Habitation » du site recommande 
plusieurs fournisseurs dont des inspecteurs. 

Tous les travaux de renovation n'offrent pas le memo rendement sur 
investissement. Void la liste des renovations les plus rentables selon une 
etude effectuee en 1999 par I'lnstitut canadien des evaluateurs agrees. 
Source : Affaires Plus, fevrier 2003. 

Le pourcentage dans le tableau suivant indique le pourcentage du cout 
de la renovation qui augmentera le prix de vente. Par exemple, si vous 
peignez pour 1 000 $, c'est autour de 730 $ que vous pourrez ajouter au 
prix de vente. Parfois, I'investissement n'est pas rentable, mais 11 contribue a 
faire vendre votre propriete plus rapidement. 
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PROJET DE RENOVATION / RENDEMENT SUR INVESTISSEMENT 



Renovation de la salle de bain 


68% 


Peinture exterieure 


65% 


Refection des planchers 


62% 


Remplacement des portes et des fenetres 


57% 


Ajout d'une salle familiale au rez-de-chaussee 


51 % 


Ajout d'un foyer 


50% 


Amenagement du sous-sol 


49 % 


Remplacement du systeme de chauffage 


48% 



3. MISE EN MARCHE DE VOIRE PROPRIETE 

Votre propriete est prete. Vous devez maintenant en informer les 
acheteurs potentiels. C'est I'etape de la mise en marche. 

3.1. AFFICHE 

Premiere etape : installation de I'afficlie « A vendre » sur votre terrain. 

SOLUTION DUPR0PRI0.COM 

DuProprio.com fournit une affiche professionnelle « A vendre / sans 
commission » avec I'lnscription de votre numero de telephone. 

Les acheteurs interesses peuvent communiqueravec vous directement 
par telephone ou consulter en ligne, sur le site Internet DuProprio.com, 
les photos et les caracteristiques de votre propriete decrites dans 
une fiche reservee pour vous. 



3.2. DOCUMENT ECRIT 

Preparez un document d'une ou deux pages decrivant et illustrant bien 
votre propriete. Reprenez la liste des caracteristiques (voir page 3) et 
ajoutez-y quelques photos : la fagade, la cour arriere, meme I'interieur de 
quelques pieces si vous le souhaitez. Produisez un document de qualite. 



MISE EN MARCHE DE VOTRE PROPRETE 



Un centre d'impression realiserafacilement la mise en page et rimpression, 
pour vous, a un prix abordable. 

SOLUTION DUPR0PRI0.COM 

La section « Votre dossier » sur le site DuProprio.com fournit une 
fiche descriptive pre-formatee imprimable. Cette ficlne contient les 
principales informations et les photos. Des coupons detachables y 
sont annexes avec vos coordonnees. Les acheteurs potentiels peuvent 
done vous contacter ou acceder a votre fiche sur Internet. 



Disthbuez votre brochure a vos amis et voisins. Affichez-la aussi sur le 
babillard de votre epicerie et des commerces locaux, a votre lieu de travail, 
etc. Cette operation en vaut la peine. Les acheteurs proviennent souvent 
du milieu proche de votre prophete. Gardez toujours quelques copies a 
portee de la main. Vous pouvez rencontrer votre acheteur n'importe ou... 

3.3. DOCUMENTS UTILES 

Vous devrez fournir divers documents et repondre a plusieurs questions 
tout au long du processus de vente. Void une liste de documents qui 
vous seront utiles dans votre demarche : 

Les comptes de taxes foncieres et scolaires. 

Les comptes d'electricite et de gaz pour la derniere annee. 

Les factures des travaux de renovation effectues dans les dernieres 

annees. 

Le certificat de localisation, sinon il taut en faire preparer un par un 

arpenteur. 

L'acte d'achat ou le titre de propriete. 

Un rapport d'evaluation, si disponible. 

Un rapport d'inspection, si disponible. 

Les reglements de condo ( s'il y a lieu). 
■ Des photos prises pendant I'ete qui montrent I'amenagement paysager 

et I'exterieur, principalement si la vente a lieu I'hiver. 
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3.4. MEDIAS 

Quels medias rejoignent les acheteurs potentiels de votre prophete? 
Quel est votre budget pour les rejoindre? 

II est bon de rejoindre beaucoup de gens, mais 11 est plus judicieux et 
rentable de s'adresser aux acheteurs potentiels de propriete. Une publicite 
ciblee assure de meilleurs resultats. Les cahiers dedies a I'habitation 
dans les journaux et les sites Internet specialises dans I'lmmobilier sent 
deux exemples de visibilite ciblee. 

" La periode la plus active de la vente se situe des le debut de la mise 
en marche d'une propriete. L'objectif se resume a presenter votre 
propriete au nombre maximum d'acheteurs potentiels pendant la periode 
la plus courte possible. 

Dans vos publicites, demeurez objectifs. Insistez sur les aspects de 
votre propriete faisant I'unanimite. Evitez les subjectivites : la proximite 
d'une autoroute peut signifier pour vous un acces rapide a votre travail, 
mais pour un acheteur potentiel, cela peut signifier un bruit indesirable. 

3.4.1. JOURNAUX ET MAGAZINES 

Les petites annonces ou les cahiers specialises offrent la possibilite de 
rejoindre beaucoup de gens. Gependant, elles sent peu detaillees et 
toutes similaires. Votre annonce doit se distinguer des autres. Utilisez un 
titre original. Insistez sur les avantages de votre propriete. Soyez attentifs 
aux annonces qui captent votre attention et redigez la votre en fonction 
des memes caracteristiques. Regie generale, les annonces courtes et 
simples sont les plus efficaces. Variez vos annonces. Les nouvelles 
annonces engendrent toujours plus d'activite. Les annonces repetitives, 
chaque semaine, finiront par etre ignorees. 

SOLUTION DUPR0PRI0.COM 

En affichant votre propriete sur le site Internet DuProprio.com, vous 
beneficiez d'une extension puissante aux petites annonces. Inscrivez 
I'adresse DuProprio.com avec votre numero de telephone afin que les 
acheteurs potentiels atteignent directement votre fiche descriptive. 



11 



MISE EN MARCHE DE VOTRE PROPRETE 



3.4.2. INTERNET 

Plus de 80 % des gens a la recherche d'une maison utilisent Internet pour 
la trouver et ce pourcentage ne cesse d'augnnenter. L'Internet est un outil 
efficace et rapide pour rejoindre des milliers d'acheteurs potentiels. 
Source : Les Affaires, juin 2006. 

CE MEDIA COMPORTE PLUSIEURS AVANTAGES 

Faible cout : beaucoup d'information, longue periode d'affichage, 

large public captif. 

Acces aux statistiques : nombre de visites, d'appels, etc. 

Flexibilite : rinformation est mise a jour en tout temps et devient effective 

immediatement. 

SOLUTION DUPR0PRI0.COM 

DuProprio.com est actif depuis 1997 et regroupe exclusivement des 
proprietes a vendre sans I'lntermediaire d'un agent immobilier. II 
off re notamment : 

■ Un achalandage de plus de 100 000 visiteurs/semaine sur le site. 
DuProprio.com s'affiche maintenant comma un incontournable 
de rimmobilier au pays. 

Une clientele visee et captive. Tous les visiteurs naviguant sur les 
sites d'annonces classees generales ne recherchent pas 
necessairement une propriete. Tandis que ceux naviguant sur un 
site specialise comme DuProprio.com sent inevitablement des 
acheteurs potentiels. 

Un outil de qualite : I'acces au site, la facilite a reperer les 
proprietes a vendre, I'acces rapide a rinformation, les services 
complementaires, etc. L'esthetisme et la convivialite des outils 
garantissent une bonne recherche. 

Le soutien et le service : les photographes de DuProprio.com se 
deplacent chez vous. Si vous le souhaitez, DuProprio.com offre 
du support pour completer et recueillir toute rinformation dont 
vous avez besoin, notamment pour la fiche descriptive. 

■ Un rendement : consultez le site pour connaitre le nombre de 
proprietes vendues et les temoignages de clients satisfaits. 
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3.5. A PROPOS DU TELEPHONE 

Tous les efforts investis dans la promotion de votre propriete ont un seul 
objectif : que les gens interesses communiquent avec vous! La plupart 
vous rejoindront par telephone. Assurez-vous de repondre! 

DES TRUCS 

Utilisez un telephone cellulaire. 
Utilisez le transfert d'appel. 

Laissez votre numero au travail, si c'est possible pour vous. 
Adaptez votre messagerie. Utilisez une voix cordiale, mentionnez que 
votre propriete est toujours a vendre, le prix demande, la taille et le nom- 
bre de chambres. 

Conservez une copie de votre document ecrit pres du telephone 
comme aide-memoire et guide de conversation. 
" Notez les noms et numeros de telephone des gens qui appellent. 
Demandez-leur quelle annonce lis ont vue. Vous determinerez ainsi 
lesquelles fonctionnent le mieux. 

Lorsqu'un acheteur appelle, toujours lui dire que vous etes dans une 
situation qui vous empeche de lui repondre maintenant et que vous 
preferez le rappeler dans cinq minutes. Prenez son numero de telephone 
ainsi que son nom et rappelez-le dans les cinq minutes. Ceci vous permet 
de toujours savoir a qui vous avez affaire et d'avoir un numero de telephone 
associe a cette personne. 



SOLUTION DUPR0PRI0.COM 

■ La section « Votre dossier » permet de faire le suivi d'appels et de 
visites. Vous determinez vous-memes la date de rappel via un 
courriel auto programme. 

■ Si vous utilisez un systeme de messagerie telephonique, invitez 
les gens a consulter votre fiche sur le site. 

■ Demandez I'adresse de courriel de ceux qui vous contactent. 
Vous pourriez alors tous les aviser d'un changement de prix ou 
d'une visite libre. 
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3.6. VISITES LIBRES 

Une visite libre augmente la visibilite de votre prophete aupres d'acheteurs 
potentiels. Des affiches « visites libres » placees aux intersections 
strategiques facilitent la circulation de I'achalandage vers votre prophete. 
Placez une affiche sur votre terrain aussi. Annoncez votre visite libre dans 
le journal ou sur Internet. 

SOLUTION DUPR0PRI0.COM 

Le site DuProprio.com comporte une section « Visites libres ». 
Laffichage dans cette section est gratuit si votre propriete est 
inscrite sur le site. Vous annoncerez une visite libre en telephonant 
a DuProprio.com ou en ligne, a partir de la section « Votre 
dossier » sur le site. 

■ IVloyennant des frais, des affiches « Visite libre » sont fournies par 
DuPropho.com. 

■ Des acheteurs potentiels sont deja inscrits a la « Recherche 
assistee » et sont avises par courriel des qu'une visite libre 
s'annonce dans leur secteur recherche. 



3.7. VISITES AVEC RENDEZ-VOUS 

AVANT LA VISITE 

Ouvrez les rideaux et les stores pour laisser entrer la lumiere. 

Eteignez la television et mettez une musique d'ambiance a faible volume. 

Reglez la temperature de la propriete a un degre confortable. 

Sortez les animaux de compagnie. 

Rangez vos objets de valeur. 

Assurez-vous que la prophete soit propre et a I'ordre. 

PENDANT LA VISITE 

Laissez les acheteurs seuls pour visiter en les mettant a I'aise et en leur 
offrant votre aide s'ils ont des questions. Ne tentez pas a tout prix de leur 
expliquer de long en large les qualites de votre propriete. Adaptez-vous a 
leur rythme. Vous verrez rapidement s'ils ont de I'interet pour votre propriete. 
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A la fin, demandez aux acheteurs comment la visite s'est deroulee et s'il y 
a des points qu'ils desirenteclalrciravec vous. Si la prophete ne correspond 
pas a leurs criteres, ils vous remercieront et se dirigeront vers la sortie 
sans poser de questions. A I'inverse, s'ils sont curieux, re-visitent 
quelques pieces et posent beaucoup de questions, vous avez la des 
aclieteurs interesses. A cette etape, n'ayez pas peur : suggerez-leur 
clairement d'aclieter votre prophete! 

Vous devez garder a I'esprit que les personnes qui appellent pour visiter 
votre propriete sont probablement vos aclieteurs car : 

Ils ont vu la propriete sur Internet et ont vu plusieurs photos de I'interieur 

lis connaissent le prix de vente. 
■ En general, ils sont deja venus la voir de I'exterieur. 

APRES LA VISITE 

S'ils partent et ne donnent pas de nouvelles apres 3 a 4 jours, rappelez- 
les pour savoir s'ils ont pris une decision. Demandez-leur poliment les 
raisons de cette decision afin de savoir ce qui les a interesses ou 
deranges dans votre propriete. Ceci vous permettra de vous ajuster en 
prevision de la visite suivante, si ce qui les derangeait est de votre ressort. 
Si ce n'est pas de votre ressort (par exemple tout ce qu'il y a autour de votre 
terrain ou encore la localisation de votre propriete), vous pourrez ajuster le 
prix pour qu'il Concorde avec ce que les acheteurs sont prets a payer 

4. NEGOCIATION, OFFRE D'ACHAT 
ET TRANSFERT DE PROPRIETE 



4.1. NEGOCIATION 

Les acheteurs sont aujourd'hui bien informes. Ils choisissent la propriete 
qu'ils achetent plus qu'ils ne se la font vendre a I'aide d'arguments. La 
meilleure strategie est de bien vous preparer en etudiant objectivement 
les comparables et en mettant votre propriete en valeur. 

Durant la negociation, souvenez-vous des consignes du « bon prix » : la 
position de votre propriete dans le marche, le delai de vente fixe et le montant 
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acceptable que vous devez obtenir. Si vous avez evalue objectivement la 
valeur de votre propriete, vous negocierez avec confiance. 

4.2. OFFRE D'ACHAT 

Ayez toujours quelques formulaires d'offres d'achat prets a remplir. Lisez 
attentivement le formulaire avant de I'utiliser. L'offre d'achat, appelee aussi 
promesse d'achat, se presente par ecrit. C'est un contrat en vertu duquel 
une personne s'engage formellement a acheter une propriete. En retour, 
ce document prevoit aussi que le vendeur s'engage formellement a vendre 
sa propriete si les conditions prevues au contrat sent acceptees par les 
deux parties. Lorsqu'un acheteur depose une offre d'achat, trois possibilites 
s'offrent au vendeur : 

1. Accepter l'offre telle quelle. 

2. Rejeter l'offre telle quelle. 

3. Repondre avec une contre-offre. 

Si vous acceptez l'offre d'achat, elle devient un contrat irrevocable. Vous 
devez respecter les conditions de vente prevues au contrat, faute de quoi 
vous pourriez etre poursuivis en justice. Pour cette raison, il est judicieux de 
faire verifier votre offre d'acliat par un notaire avant de la signer. 

Si vous repondez par une contre-offre, elle sera a son tour acceptee 
ou refusee. 

II existe des formulaires d'offre d'achat avec toutes les clauses d'usage. 

L'OFFRE D'ACHAT COMPREND NORMALEMENT 

1. IDENTITE LEGALE DE L'IMMEUBLE 

a. Identification des acheteurs (noms, adresses et profession). 

b. Description detaillee de I'immeuble : adresse, designation cadastrale, 
dimensions et superficie du terrain. 

c. Declaration des acheteurs : declaration de satisfaction des lieux apres 
examen. 

2. PRIX ET MODE DE PAIEMENT 

a. Prix offert pour la propriete. 



NEGOCIATION, OFFRE D'ACHAT ET TRANSFERT DE PROPRIETE 



b. Type et delai des paiements. 

c. Montant de racompte : Le versement d'un acompte n'est pas obligatoire. 
Cette pratique est peu repandue. L'acompte est de 5 a 10 % du prix 
d'achat. II est remboursable si la promesse d'achat est annulee. Par 
prudence, l'acompte devrait etre depose dans le compte en fideicommis 
du notaire. 

3. CONDITIONS DEVENTE 

a. Obligations communes : Engagement a signer un acte de vente 
devant notaire (le notaire sera identifie si I'acheteur le designe). Delai 
habituel : 30 jours. 

b. Obligations du vendeur ; Le vendeur s'engage a livrer la propriete dans 
I'etat ou elle etait lors de la visite. II s'engage egalement a fournir un titre 
de propriete valide ainsi qu'un certificat de localisation recent de 
la propriete, conforme a I'etat des lieux (droit de passage, servitudes). 

c. Obligations de I'acheteur : II s'engage a obtenir un pret hypothecaire. 
Delai habituel : 3 a 10 jours. 

d. La date d'occupation : elle correspond au jour du transfert de propriete 
lorsque I'acte de vente sera notarie. 

e. Inclusions et exclusions : liste des equipements qui sent inclus ou 
exclus de la vente (luminaires, poele, lave-vaisselle, aspirateur central...). 

f. Toutes autres conditions, par exemple : 

Liste des reparations a effectuer par le vendeur 

Offre conditionnelle aux resultats favorables de I'inspection de la 

propriete. 

Offre conditionnelle a la vente de la propriete de I'acheteur. 

Offre conditionnelle a I'obtention du pret hypothecaire. 

Toutes autres conditions vous semblant essentielles. 

4. DELAI D'ACCEPTATION 

a. II est important de specifier un delai pour I'acceptation ou le refus de 
la promesse d'achat par le vendeur (sinon, ce sent les dispositions du 
Code civil qui seront en application). Le defaut de repondre dans le 
delai prescrit annule I'offre et l'acompte est rembourse le cas echeant. 
Delai habituel : 1 a 10 jours. 

b. Signature de I'acheteur. 
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5. ACCEPTATION PAR LE VENDEUR 

Identification du vendeur et signature. 

6. ACCUSE DE RECEPTION 

Les deux parties reconnaissent avoir regu une copie de I'offre d'aciiat. 

SOLUTION DUPR0PRI0.COM 

A I'adhesion a DuProprio.com, vous accedez directement au 
formulaire d'offre d'achat. 

■ II vous est possible de remplir les offres d'achat en ligne a partir 
de votre section « Votre dossier » et de les imprimer. 



4.3. CONTRE-OFFRE 

La contre-offre ou contre-proposition est utilisee pour inclure ou exclure 
certains elements, modifier le prix, changer la date de prise de possession 
ou apporter une precision a la proposition. La contre-proposition peut 
etre acceptee par I'acheteur ou ce dernier peut, en replique, envoyer une 
autre contre-offre. 

Lorsque les conditions sont rencontrees (acceptation du prix, pret 
hypothecaire, inspection favorable, date de prise de possession, etc.), 
I'offre d'achat equivaut a la vente. Si une des parties refuse d'honorer 
ses engagements, elle s'expose aux poursuites judiciaires I'obligeant a 
respecter sa promesse. 

4.4. TRAVAIL DU NOTAIRE 

ET TRANSFERT DE PROPRIETE 

vous DEVEZ FOURNIR AU NOTAIRE UNE COPIE DE LA PROMESSE D'ACHAT 
DUMENT SIGNEE. CELUI-CI EFFECTUERA LES TACHES SUIVANTES : 

1. EXAMEN DESTITRES 

Le notaire garantit a I'acheteur un titre de propriete valable afin de pouvoir 
le lui transferer 



DEMENAGEMENT 



2. REDACTION DE LACTE DE VENTE 

L'acte de vente notarie officialise, selon les regies, le transfer! de propriefe 
du vendeur vers I'aclneteur. 

3. ETAT DES RAJUSTEMENTS 

L'etaf des rajustements confirme le prix de vente, indique le montant que 
I'acheteur doit verser au vendeur ainsi que le solde du versemenf initial et 
les rajustements. L'acheteur doit produire un cheque vise ou un mandat 
bancaire. 

4. INSCRIPTION DE LA VENTE AU BUREAU DE LA PUBLICITE DES DROITS 

Sauf pour une propriete neuve, le choix du notaire revient a I'acheteur. 
Pourtrouver un notaire, referez-vous a : 

www.notarialplus.com (notaires partenaires de DuProprio.com). 
■ www.trouverunnotaire.com. 



4.5. CERTIFICAT DE LOCALISATION 

Le certificat de localisation est un document certifie par un arpenteur- 
geometre; il decrit le bien immobilier en presentant un plan d'ensemble de 
la propriete (terrain, batiment principal et dependances). II constate I'etat du 
bien immobilier en regard des lois et des reglements municipaux en vigueur 

Les institutions financieres exigent un certificat de localisation a jour. 
Cette responsabilite incombe au vendeur. Par prudence, I'acheteur a 
avantage a specifier cette demande dans son offre d'achat. 

II est avantageux d'utiliser les services de I'arpenteur-geometre initial, 
puisqu'il a emis le premier certificat de localisation et qu'il a le dossier 
dans ses archives. Si vous preferez en choisir un autre, referez-vous a 
I'Ordre des arpenteurs-geometres du Quebec, www.oagq.qc.ca. 

Le cout approximatif pour faire produire un certificat de localisation est 
d'environ 600 $. 



DEMENAGEMENT 



5. DEMENAGEMENT 

Cette section du guide vous est ofterte par www.domestico.ca, un portail 
dedie au demenagement. Elle comprend une liste detaillee des etapes a 
suivre pour vivre un demenagement simple et sans tracas. Vous trouverez, 
de plus, des informations pratiques sur les enfants et les animaux 
domestiques, ainsi que des trues simples pour faire le grand menage et 
I'inventaire des effets personnels de votre famille avant le grand jour! 

ETAPE PAR ETAPE 

3 A 6 MOIS AVANT LE DEMENAGEMENT 

Assurez-vous de donner votre avis de depart a votre proprietaire selon 
les delais de la regie du logement du Quebec : www.rdl.gouv.qc.ca. 
Preparez un dossier demenagement ou vous conserverez tous les 
documents, les notes et les grilles de planification. 

6 A 8 SEMAINES AVANT LE DEMENAGEMENT 

Determinez le jour du demenagement. 
Prevoyez un a deux jours de conge - vous en aurez besoin. 
Decidez si vous aurez besoin d'un demenageur professionnel ou si vous 
pourrez compter sur vos parents et amis. Prenez soin d'etudier les deux 
possibilites - malgre le fait que les couts soient plus eleves en engageant 
des professionnels, c'est souvent beaucoup plus simple et rapide. 
■ Si vous optez pour engager une compagnie de demenagement, 
reservez des maintenant. 

N'oubliez pas le contenu de votre cabanon dans votre estimation de 
I'espace requis. 

Si vous optez pour le faire vous-memes, recrutez amis et famille. 
Assurez-vous que votre demenageur possede une assurance et verifiez 
aupres des responsables ce qui est assure et quels sent les deductibles. 
Verifiez aupres de votre assureur si votre contrat d'assurance habitation 
couvre les dommages qui peuvent survenir pendant le demenagement. 
Faites une liste de vos objets de valeur (tableaux, bibelots, bijoux, etc.) 
et photographiez-les si cela est possible. 

Donnez a votre compagnie de demenagement la liste des choses qui 
ne doivent pas etre demenagees. 
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Procurez-vous des boites si votre demenageur ne les fournit pas ou si 

vous demenagez vous-memes. 

Assurez-vous d'avoiren main : papier adhesif, papier a bulles, etiquettes 

et crayons feutre. 

Identifiez les boites : Indiquez la piece ou elles doivent etre deposees 

et apposez une liste detaillee, 

Evitez de faire des boites trop lourdes en combinant des objets legers 

et lourds. 

Utilisez la nourriture de votre congelateur et diminuez les reserves 

dans le garde-manger. 

Preparez un plan d'amenagement de chacune des pieces afin de 

faciliter le positionnement des gros meubles le jour du demenagement. 

Enlevez les objets fixes aux murs que vous apporterez avec vous 

(miroirs, tablettes, luminaires, etc.). 

Faites le menage de vos armoires et garde-robes. Donnez ou jetez les 

choses inutiles. Organisez une vente de garage ou annoncez dans les 

petites annoncesi 

Commencez a emballer les choses que vous n'utiliserez plus et 

poursuivez a raison de deux boites par jour. 

Faites faire une inspection generale de votre vehicule si vous 

demenagez a I'exterieur de la ville. 

Reservez une chambre d'hotel si vous prevoyez en avoir besoin. 

Prevoyez une personne qui pourra s'occuper de vos enfants le jour du 

demenagement. 

Prevoyez un endroit pour vos animaux domestiques (amis ou pension) 

le jour du demenagement. 

Commandez une nouvelle medaille avec vos nouvelles coordonnees 

pour le collier de votre animal domestique. 

Avisez la nouvelle et I'ancienne ecole de vos enfants des dates de 

depart et d'arrivee. 

Enregistrez-vous au service de changement d'adresse de Domestico.ca 

et commencez a effectuer vos changements d'adresse et a aviser de 

vos dates de depart et d'arrivee certains services, tels que le 

telephone, I'electricite, le gaz naturel, le cable, etc. 
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2 SEMAINES AVANT LE DEMENAGEMENT 

Preparez des cartes papier et virtuelles d'avis de changement 
d'adresse pour envoyer a votre famille et a vos amis. Domestico.ca 
vous en offre plusieurs modeles dans sa section Cartes & Etiquettes. 

Annulez les services de livraison a domicile et payez pour les dernieres 

livraisons (lait, journaux, etc.). 

Si vous cinangez de quartier, retournez les livres a la bibliotlneque et 

annulez votre abonnement. 

Assurez-vous de retourner les objets empruntes a vos voisins. 

Conservez quelques couverts et emballez toute la vaisselle qui ne sera 

pas utilisee. Utilisez des serviettes, debarbouillettes, linges, essuie- 

vaisselle pour proteger votre vaisselle. Votre lingerie sera pratiquement 

videe et votre vaisselle restera propre. 

■ Confirmez aupres de votre demenageur ou de votre location de 
camion le cas echeant 

■ Confirmez la presence de vos amis et membres de votre famille qui 
vous ont offert leur aide : n'oubliez pas de leur rappeler la date, I'heure 
et I'endroit. 

Confirmez aussi avec les amis ou membres de la famille qui doivent 

prendre soin des enfants et des animaux domestiques pour la journee. 

Assurez-vous de leur donner un numero de telephone pour vous joindre 

en cas d'urgence le jour du demenagement (cellulaire, tele avertisseur). 

Faites un inventaire visuel des bris sur vos meubles et marquez-les de 

ruban adhesif. Ainsi, 11 n'y aura pas de mesentente avec le demenageur 

si un bris survenait pendant le demenagement. 

Nettoyez le four, le refrigerateur et le congelateur. 

Inscrivez-vous au service de reexpedition de courrier de Poste Canada 

(30$ pour 6 mois). 

Concentrez vos documents importants (passeport, assurance, etc.) en 

un seul endroit securitaire. 

Visitez Domestico.ca pour aviser les fournisseurs de votre 

demenagement : 

Institutions financieres (pensez a transferer vos comptes dans une 

succursale pres de chez vous); 

Cartes de credit; 

Compagnie de service (gaz, electricite); 
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Assureurs (automobile, maison, vie, voyage); 

Societe de I'assurance automobile du Quebec (SAAQ); 

Service de telephonie cellulaire; 

Organismes de charite et clubs; 

Journaux et magazines; 

Etc. 

■ Donnez vos nouvelles coordonnees a votre employeur. 

Avisez votre courtier et/ou les entreprises avec lesquelles vous 
detenez des actions. 

Informez votre dentiste, medecin, opticien, etc. de votre nouvelle 
adresse et recherchez-en de nouveaux si les bureaux de certains sont 
trop eloignes de votre nouvelle demeure. 

QUELQUES JOURS AVANT LE DEMENAGEMENT 

Preparez des vetements de rechange et un necessaire de toilette pour 

chaque membre de la famille. 

Preparez une trousse d'urgence (globes, fusibles, outils de base, 

chandelles, allumettes, argent comptant, chargeur de cellulaire, lampe 

de poche, produits et accessoires de nettoyage, ainsi qu'une liste des 

numeros de telephone importants). 

Faites les dernieres brassees de lavage. 

Preparez les vetements des garde-robes. Attachez les cintres en paquet 

de 5 avec un elastique et glissez-les dans de grands sacs en plastique 

(sacs a ordures) que vous transformez en housse en y perforant un 

trou dans le bas. Aussitot arrives a destination, vous pourrez accrocher 

les vetements tout en les laissant proteges par le plastique. 

Verifiez ou vous devez vous procurer les des de votre nouvelle 

demeure. 

■ Terminez vos boites et comptez-les. 

~ Nettoyez le garde-manger et les armoires. 

Demontez les meubles et retirez les rideaux et les toiles qui ne sont pas 

absolument necessaires. 

Retirez les tiroirs des commodes, elles seront plus legeres, et servez- 

vous des tiroirs comme boftes pour vos vetements. Si le poids n'est pas 

un facteur, collez les tiroirs avec du ruban adhesif. 

Collez aussi les portes des unites murales et des bibliotheques afin 

d'eviter qu'elles n'ouvrent pendant le demenagement. 
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2 JOURS AVANT LE DEMENAGEMENT 

Videz, decongelez et sechez votre refrigerateur/congelateur si vous 

planifiez I'entreposer. 

Scellez vos boites, sachets et bouteilles afin d'eviter des degats dans 

les boites. 

Nettoyez le garde-manger et les armoires. 

Assurez-vous d'un espace suffisant pour stationner le camion de 

demenagement aux deux adresses. 

Preparez des cartons pour apposer sur les portes des pieces de votre 

nouvelle propriete. Cela facilitera la tache des demenageurs. 

Regroupez les boites et placez-les pres de la sortie. 

Regroupez les objets que vous preferez apporter dans votre voiture 

(bijoux, objets precieux, documents importants, tableaux, etc.). 

LA VEILLE DU DEMENAGEMENT 

Preparez de la nourriture et des boissons appropriees pour le jour du 
demenagement : the/cafe, jus, boissons gazeuses, bouteilles d'eau, 
fruits, sandwiches, fromage, crudites. N'oubliez pas les assiettes, 
ustensiles, verres jetables et des serviettes de papier. Pourquoi ne pas 
ajouter une bouteillede mousseuxpourfeter, unefois le demenagement 
complete?!? 

Preparez les plantes pour le demenagement. Placez les pots dans des 
boites remplies de papier journal chiffonne; elles seront faciles a 
transporter et seront stables. Evitez de les arroser quelques jours avant 
le demenagement. Les pots seront plus stables si la terre est seche. 
Rechargez votre cellulaire. 

■ Couchez-vous tot! 

JOUR DU DEMENAGEMENT 

■ Reconduisez les enfants chez la personne qui en prendra soin pendant 
le demenagement. Sinon, installez les enfants dans une piece avec 
des jeux et des collations. Impliquez les plus vieux dans le demenagement 
en leur donnant des taches simples. 

Liberez les couloirs et les portes pour faciliter la circulation. 
_ Si vous demenagez tard dans la journee, prevoyez une piece pour que 
les nouveaux locataires puissent y deposer leurs boites. 
Presentez tout le monde et indiquez-leur ou lis pourront trouver les 
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collations et les rafraichissements. 

Faites une visite complete de la propriete avec I'equipe de demenageurs 
(professionnels ou amis) en indiquant ce qui est fragile, ce qui doit 
rester et ce qui doit etre demenage. 

■ Defaites les lits et gardez les draps, les couvertures et les oreillers a 
portee de main pour refaire les lits dans la nouvelle propriete. 

Une fois que le camion est rempli, faites une derniere tournee avec un 

membre de I'equipe afin de vous assurer de ne pas laisser de meubles, 

de boites ou d'electromenagers derriere vous. 

Prenez un releve des compteurs d'electricite et de gaz. 

Sortez les ordures et la recuperation. 

Remettez les cles aux nouveaux proprietaires/locataires et laissez-leur 

vos nouvelles coordonnees. lis pourront vous rejoindre au besoin. 

A L'ARRIVEE 

Procurez-vous les cles. 

Faites le tour de la nouvelle demeure avec un membre de I'equipe de 
demenagement en identifiant chacune des pieces. Profitez-en pour 
coller les cartons identifiant les pieces sur chaque porte. Cela facilitera 
la repartition des boites. 

■ Supervisez la sortie des boftes et des meubles du camion. Verifiez 
I'etat des meubles et des boftes avant le depart des demenageurs. 
Indiquez sur le contrat de livraison tout dommage sur les meubles, les 
murs et/ou le contenu des boites 

Assurez-vous que les gens qui vous aident aient acces aux 
rafraichissements et aux collations. 



LE GRAND MENAGE 

Un demenagement est I'evenement ideal pour diminuer I'inventaire de 
votre famine! Commencez tot et prenez le temps de faire le tour de 
chaque piece de la propriete. Fixez-vous un objectif d'une a deux piece(s) 
par fin de semaine en debutant environ 12 semaines avant le demenagement. 
Pour chacune des pieces, faites un inventaire complet des espaces de 
rangement et separez tout ce que vous y trouverez en 4 categories : Jeter, 
donner, vendre, conserver. 
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JETER 

Ayez a portee de main des sacs a ordures et un bac de recuperation. 

DONNER 

Pensez a donner a des amis ou a des membres de votre famille. Par 
exemple, les vetements d'enfants et les jouets sont souvent en bon etat et 
seront tres apprecies. 

Contactez des organismes qui font la collecte de meubles, vetements, 
jouets, livres, vaisselle, et qui les revendent a prix modiques 
(Ressourcerie, Armee du Salut, etc.). 

VENDRE 

Pensez a vendre vos vetements en bon etat a des friperies. Certaines sont 
specialisees dans les vetements pour enfants, femmes de carriere, etc. 

Prevoyez une vente de garage une fois que vous aurez fait le menage de 
toutes les pieces. En attendant le grand jour, placez tous les objets dedies 
a la vente dans un meme endroit. 

Le succes de votre vente repose sur la publicite. Installez des pancartes 
dans les rues du quartier, placez une petite annonce dans le journal local. 

CONSERVER 

Assurez-vous de vouloir garder tout ce que vous avez place dans cette 
categorie. Une fois cela fait, commencez a emballer les choses qui ne 
vous seront pas utiles dans les prochaines semaines. Preparez vos 
etiquettes en indiquant le contenu de la boite et la piece ou elle est 
destinee. 

Domestico.ca vous propose des etiquettes. 



LES ENFANTS 

Le demenagement est un evenement tres important dans la vie d'un 
enfant. Son univers se trouve completement chambarde; il perd sa cham- 
bre, sa maison, possiblement son quartier, son ecole ou sa garderie, et 
ses amis. 
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C'est la responsabilite des parents de rendre le demenagement positif et 
harmonieux. Adaptez votre discours et vos actions selon I'age des enfants : 

Les tout-petits n'ont pas la capacite de comprendre le changement, 11 taut 
done leur parler du demenagement peu de temps avant le grand jour. 
Assurez-vous qu'ils comprennent qu'ils demenagent avec vous et 
tentez de passer du temps de qualite avec eux malgre I'horaire 
charge des jours precedant le demenagement. 
Conservez les memos couleurs et la meme literie dans la nouvelle 
chambre : cela facilitera I'adaptation des enfants. Ainsi, I'enfant aura 
un repere visuel et olfactif. 

Les enfants d'age prescolaire et scolaire peuvent etre impliques un 
peu plus directement dans le demenagement. 
lis seront intrigues de voir leur nouvelle maison et leur nouvelle 
chambre. Essayez de les y amener quelques jours avant le 
demenagement. Vous pouvez aussi aller vous promener dans le 
nouveau quartier. lis seront heureux de voir leur nouvelle maison, 
leur nouvelle rue et, bien sur, le nouveau pare. 
Lorsque que viendra le temps d'emballer leurs effets personnels, 
impliquez-les dans le processus en les laissant preparer une petite 
boite ou un sac avec leurs objets preferes. 

Parlez avec vos enfants de leur nouvelle chambre. Faites-les participer 
au choix des couleurs et des accessoires. 
. Les preadolescents et les adolescents peuvent etre tres reticents a 
demenager, surtout si la famille s'installe dans un nouveau quartier ou 
une nouvelle ville. A cet age, leurs amis prennent une tres grande 
place dans leur vie, et I'idee de les perdre est tres stressante pour eux. 
Amenez le sujet du demenagement tranquillement. Amenez les 
points positifs, creer un engouement pour le projet : nouvelle 
chambre, piscine, salle de cinema maison, etc. 
Lorsque vous sentez qu'ils sent prets, annoncez le demenagement 
et informez-les de la nouvelle maison et du nouveau quartier. 
Impliquez-les le plus possible : amenagement et decoration de leur 
nouvelle chambre, vente de garage de leur inventaire personnel, etc. 
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LE JOUR DU DEMENAGEMENT 

Prevoyez une activite appropriee pour chaque enfant le jour du 

demenagement. 

Confiez les jeunes enfants a des amis ou a un membre de la famille. 
Prevoyez un espace avec quelques jeux, des grignotines et des boissons 
pour les enfants qui resteront a la maison pendant le demenagement. 
Si vous croyez que vos enfants seront agites et necessiteront beaucoup 
de surveillance, proposez-leur de passer la journee chez un ami. 
Prenez les arrangements necessaires avec les parents. 

LES ANIMAUX DOMESTIQUES 

CHIEN 

Si vous avez acces a la propriete quelques jours avant le demenagement, 
amenez votre chien tous les jours afin qu'il explore les lieux. 

Prevoyez un endroit ou votre cliien pourra passer la journee : demandez 
a des amis qui connaissent bien votre animal de le garder ou reservez 
une place dans une pension. 

Une fois dans la nouvelle propriete, n'oubliez pas d'installer le coussin ou 
le panier de votre animal afin qu'il retrouve son espace personnel. 

POISSON 

Enlevez 75 % de I'eau de votre aquarium et placez-le dans un bac de 
plastique. Placez les poissons dans un bocal ferme avec un peu d'aeration. 

CHAT 

Si vous le pouvez, amenez votre chat dans la nouvelle propriete seulement 
lorsque les meubles seront en place. Votre chat retrouvera ainsi les 
odeurs familieres. 

Ne soyez pas surpris si votre chat prend quelques jours a s'habituer a son 
nouvel environnement. 
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6. QUESTIONS FREQUENTES A PROPOS DES 
AGENTS ET DE DUPR0PRI0.COM 

Q. AURAI-JE A DISCUTER AVEC DES AGENTS IMMOBILIERS SI JE VENDS GRACE 
A DUPROPRIO.COM? 

En affichant votre propriete « A vendre - sans commission » vous recevrez 
inevitablement des appels ou des lettres d'agents immobiliers. 

Sans garantir qu'aucun agent ne communiquera avec vous, notez qu'il 
est possible d'inschre la mention « Agent s'abstenir » dans la fiche sur 
DuProprio.com. 

VOICI DES EXEMPLES DES PRINCIPAUX ARGUMENTS QU'ILS UTILISERONT. 

AGENT « J'ai un acheteur pour votre propriete. Je la leur montrerai 
uniquement si vous prenez un mandat avec moi. » 
SUGGESTION Vous pouvoz accordor un mandat de 24 h ou de 48 h a un 
agent immobilier. Vous pouvez meme negocier la commission a votre 
avantage s'il vous presente une offre d'achat. 

AGENT « C'est trop difficile de vendre sans intermediaire, vous ne 
reussirez pas. » 

SUGGESTION Plusiours porsonnes vendent leur propriete sans I'intervention 
d'un agent immobilier. Au Quebec, pres de 40 % des transactions sont 
completees sans intermediaire. Source : Affaires Plus, fevrier 2005. Plus 
de 10 000 proprietaires I'ont fait avec Duproprio.com depuis sa creation 
en 1997. 

AGENT « Vous avez besoin de mon aide pour negocier un bon prix de vente. » 
SUGGESTION Un vendour bien prepare connaitra une negociation facile. 
D'ailleurs, ce guide contribue a une bonne preparation. Eviter de payer 
une commission assure une plus grande latitude de negociation et 
s'avere un avantage majeur dans I'eventualite d'une vente rapide. 

AGENT « Je vais m'occuper des aspects legaux de la transaction. » 
SUGGESTION Avoc OU sans I'intervention d'un agent immobilier, le contrat 
de vente final doit etre notarie. Concernant le document d'offre d'achat 
(promesse d'achat), c'est un contrat pre-prepare ou les clauses d'usage 
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sont inscrites. II est relativement simple a completer, mais pour vous 
rassurer, vous pouvez faire appel a un notaire. II suffit de vous assurer 
que tous les elements essentiels de votre negociation y apparaissent 
(noms de I'acheteur et du vendeur, prix, details des conditions a respecter : 
inspection, pret liypothecaire, reparations, inclusion des appareils, delai 
d'acceptation et signatures, etc.). 

Q. QUEL EST LE COUT D'ADHESION A DUPROPRIO.COM? 

Selon les regions et pour un montant fixe, un representant se rend cliez 
vous, prend des pinotos de la propriete et installe une afficlie professionnelle 
aux couleurs DuProprio.com « A vendre - sans commission » avec votre 
numero de telephone. II vous fournit des formulaires d'offre d'achat, des 
outils de reference, des trues pour annoncer dans les journaux. Votre 
propriete et sa fiche descriptive seront en ligne sur le site dans les 
48 heures suivant sa visite. Rendez-vous sur www.DuProprio.com/vendre 
pour plus de details. 

0. COMBIEN PUISNE EPARGNER SI JE VENDS SANS L'lNTERMEDIAlRE D'UN AGENT? 

Un agent immobilier offrant un service complet recevra entre 4 % et 7 % 
du prix de vente de votre propriete plus les taxes. Pour une maison vendue 
200 000 $, vous pourriez debourser 12 000 $ plus taxes. Tous les frais 
afferents a la vente comme I'arpenteur-geometre et le notaire vous seront 
aussi factures en sus, que vous vendez avec ou sans agent. 

0. QUAND LE NOTAIRE INTERVIENT-IL? 

En pratique, uniquement lors de la signature du contrat de vente (passation 
des droits, a ne pas confondre avec I'offre d'achat). Cependant, il est 
recommande de consulter un notaire ou un avocat chaque fois que vous 
signez un contrat legal. 

0. VENDRE SANS LINTERMEDIAIRE D'UN AGENT IMMOBILIER NECESSITE-T-IL 
BEAUCOUP PLUS DE TEMPS? 

DuPropio.com vous facilite la tache et contribue a vous faire economiser 
votre temps : 

Preparer la publicite. 

Un representant se rend chez vous, prend les photos, pose I'affiche et 

vous guide dans la redaction de la description. Le site vous propose des 
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outils pour rediger votre brochure descriptive de propriete et la faire 
imprimer, en plus d'un guide pour annoncer dans les journaux. La 
description est modifiable en tout temps a I'aide d'un outil simple en ligne. 

Repondre aux appels. 

En affichant plusieurs photos et en donnant une description complete 
sur le site, une selection naturelle d'acheteurs s'effectue. Seuls ceux 
reellement interesses a votre propriete vous contacteront. 

Effectuer les visites. 

La visite virtuelle sur le site elimine les acheteurs non interesses. Vous 
pouvez demander une pre-approbation hypothecaire pour dissuader 
les curieux... 

Q. QUEL EST LE TAUX DE REUSSITE DES VENTES DE PROPRIETES SUR 
DUPROPRIO.COM? 

Le taux de reussite depasse 75 % dans plusieurs secteurs du Quebec et 
de rOntario. La vente depend de deux facteurs. Le premier est le prix 
demande en fonction des proprietes comparables. Referez-vous a la 
rubrique « Determiner le bon prix ». Le deuxieme facteur se resume au 
marche dans lequel se situe la propriete a vendre. Certains secteurs sent 
plus actifs que d'autres. Les taux de reussite sent comparables sinon 
meilleurs que ceux obtenus par les agents immobiliers. Source : rapport 
des differentes chambres d'immeubles. 

Q. DEPUIS QUAND DUPROPRIO.COM EXISTE-T-IL? 

DuProprio.com est en operation depuis 1997. 

Q. DUPROPRIO.COM EST-IL UN COURTIER IMMOBILIER? 

Non. II n'y a aucune commission a payer lors de la vente de la propriete. 
II n'y a aucun agent immobilier implique. Le site DuProprio.com est un 
reseau reserve exclusivement aux proprietaires agissant sans I'intermediaire 
d'un agent immobilier. 

Q. COMMENT DUPROPRIO.COM PEUT-IL ETRE RENTABLE ALORS? 

Par le nombre d'adhesions, done de vendeurs affichant sur le site moyennant 
des frais fixes a I'adhesion. 
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Q. AVEZ-VOUS A SIGNER UN CONTRAT POUR APPARAITRE SUR LE SITE 
DUPROPRIO.COM? 

Non. Vous etes libres d'annoncer votre prophete ailleurs en meme temps 
que sur le site DuProprio.com et meme a la retirer du site, a tout moment, 
sans penalite. 

Q. DURANT COMBIEN DE TEMPS LES PROPRIETES SONT-ELLES AFFICHEES 
SUR LE SITE? 

Une propriete demeure affichee jusqu'a la premiere des deux echeances 
suivantes : jusqu'a la vente ou pour une periode maximale de 6 mois, 
renouvelable au gre du vendeur. 

Q. QUI REDIGE LA DESCRIPTION DE LA PROPRIETE? 

Le proprietaire-vendeur assiste d'un representant DuProprio.com. Une 
fiche descriptive mentionnant tous les aspects a couvrir est disponible. 
De plus, les outils en ligne permettent de modifier la description rapidement 
et simplement en tout temps. 

Q. QUI PREND LES PHOTOS DE MA PROPRIETE? 

Le representant DuProprio.com s'en occupe. Le service de prise de photos 
est Indus dans le montant de I'adhesion. Vous pouvez fournir vos propres 
photos si vous le desirez. 

Q. oil PUIS-JE ME PROCURER LES FORMULAIRES D'OFFRE D'ACHAT? 

DuProprio.com fournit deux copies en papier de formulaires d'offre d'achat. 
Le meme formulaire est aussi disponible en ligne sur le site. Vous pouvez 
imprimer le nombre de copies souhaite. 

Q. OU PUIS-JE ME PROCURER UNE AFFICHE « A VENDRE - SANS COMMISSION ..? 

DuProprio.com fournit une afflche de qualite. Elle est Incluse dans le prIx 
d'adhesion. Un representant de I'equipe DuProprio.com installe I'affiche 
sur le terrain de la propriete a vendre. 

Q.DUPROPRIO.COM EST-IL AFFILIE AU SYSTEME SIA® (MLS®)? 

Non. SIA® est une base de donnees detenue, operee et en marque de 
commerce par I'Association canadienne de I'immeuble. Pour annoncer 
sur cette base de donnees, il taut absolument payer une commission et 
finaliser la transaction avec un agent immobllier. DuProprio.com possede 
sa propre base de donnees de vente sans commission. 
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Q. J'AI CONSENTI UN MANDAT DE VENDRE MA PROPRIETE A UN AGENT IMMOBILIER. 
PUIS-JE QUAND MEME AFFICHER MA PROPRIETE SUR DUPROPRIO.COM? 

Non. DuProprio.com annonce exclusivement des proprietes en vente 
sans intermediaire. Par contre, le mandat d'un agent immobilier peut etre 
annule en tout temps avec raccord des deux parties. Vous pourrez adiierer 
a DuProprio.com des I'annulation ou I'eclneance du mandat octroye. 

Q. PLUSIEURS SITES INTERNET DE VENTE IMMOBILIERE SANS INTERMEDIAIRE 
EXISTENT. POURQUOI CHOISIR DUPROPRIO.COM? 

La vitrine Internet DuProprio.com est reconnue depuis 1997 et assure 
une performance moyenne de 100 000 visiteurs par semaine. Ajoutons 
que DuProprio.com offre un service et des outils supplementaires afin 
d'accompagner le vendeur dans son processus de vente. Finalement, 
DuProprio.com possede une equipe de representants sur tout le territoire 
du Quebec et de I'Ontario afin de faciliter la mise en ceuvre de tous les 
services entourant la vente d'une propriete. 

0. COMBIEN DE TEMPS DOIS-JE PREVOIR POUR ADHERER A DUPROPRIO.COM? 

Prevoyez une quarantaine de minutes pour rencontrer le representant qui 
prendra les photos de la propriete, installer I'affiche a I'exterieur et 
repondre aux questions que vous pourriez avoir. La propriete se 
retrouvera en ligne sur le site DuProprio.com 48 heures apres la visite 
de notre representant. 

0. AI-JE UNE LIMITE DE NOMBRE DE MOTS POUR DECRIRE MA PROPRIETE? 

Aucune limite n'est imposee sur la quantite de texte descriptif. 
Cependant, les pinotos contribuent a effectuer une bonne visite virtuelle. 
La fiche descriptive facilite la concision des informations de la propriete et 
reduit le besoin d'en rajouter a la description. 

0. COMMENT PUIS-JE ADHERER A DUPROPRIO.COM? 

Ladhesion peut se faire en ligne au www.DuProprio.com/vendre 
ou par telephone au 1 866 DuProprio (387-7677). 



NOTES 






Guide du vendeur 



Sans frais 1 866 DuProprio 
Courriel info@DuProprio.com 




DuProprio.com 



sans commission 



